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Abstract:This paper discusses the optimal pricing strategy in decentralizedand centralized dual-channel supply chains，and
analyzes the influence of customer ratios on the optimal pricing and profit functions． Ｒesults show that the manufacturer will
establish self-support stores and network platform to sell products in decentralized supply chain，if the strategic customers
hold the products between retail channel and electronic channel are no difference． Whether decentralized decision or central-
ized decision，the less the ratio of strategic customers，the higher the product pricing，and more favorable for retailer．



















































































































cS 表示战略顾客，则 1 － α － β 为战略顾客在市场中
的比例;
x表示战略顾客在传统渠道购买产品的支付意愿，服
从 0，[ ]1 上的均匀分布，即 x ～ U 0，( )1 ;
( )f x 为 x的概率密度函数， ( )F x 为 x 的概率分布函
·911·
数;







电子渠道产品的满意程度为 μ，其值介于 0 和 1 之间。市
场中顾客群体总数 Q = 1，则传统顾客的数量为 αQ = α，电
子顾客的数量为 βQ = β，战略顾客的数量为 1 － α －( )β Q
= 1 － α － β。
战略顾客可以选择从传统渠道购买，也可以选择从电
子渠道购买，也可以不购买离开市场。战略顾客在传统渠
道购买产品的剩余效用为:UT = x － PT;由于对电子渠道产
品的满意程度为 μ∈ 0，[ ]1 ，则在电子渠道购买产品的支
付意愿为 μx，在电子渠道购买产品的剩余效用为:UN = μx
－ PN。于是当满足条件 x － PT≥μx － PN 且 x － PT≥0 时，
战略 顾 客 会 在 传 统 渠 道 购 买 产 品，即 x ≥ max
PT － PN
1 － μ




























































考虑到战略顾客的数量为 1 － α － β，则从传统渠道购
买的战略顾客数为 QcS→T = 1 － α －( )β 1 －
PT － PN
1 －( )μ ，通过




PN( )μ ，不购买产品 A离开市场的战略顾客数为




数为 QT = α + 1 － α －( )β 1 －
PT － PN
1 －( )μ ，从电子渠道购买













制造商首先决定批发价 W 和电子渠道产品价格 PN，然后
零售商再决定传统渠道产品价格 PT。零售商利润 ΠＲ 是
PT 的函数，而制造商利润 ΠM 是 W和 PN 的函数。此时零
售商的利润函数为:
ΠＲ = α + 1 － α －( )β 1 －
PT － PN
1 －( )( )μ PT －( )W (1)
由逆向求解法，先对零售商利润函数求一阶导数，得
到反应函数:PT =
1 －( )μ 1 －( )β




max ΠM = α + 1 － α －( )β 1 －
PT － PN
1 －( )( )μ W －( )C +
β + 1 － α －( )β PT － PN1 － μ －
PN( )( )μ PN －( )C (2)
s． t． PT =
1 －( )μ 1 －( )β







2 1 － α －( )β +
C
2 ，WDD




3 + 3μβ － μ － 3β





















= 3β － 14 1 － α －( )β





最优价格影响，不考虑成本的因素，故假设 C = 0。令 α =
0. 5，β = 0. 2，如图 3(上)所示。令 α = 0. 3，β = 0. 5，如图 3
(下)所示。
图 3 最优价格策略随参数 μ的变化
推论 1:如果战略顾客对电子渠道产品的满意程



































= 1 + μβ － β










= 3 + 3μβ － μ － 3β
4 1 － α －( )β 2 中，由于 β ＜ 1 ＜
3 － μ
3 － 3μ






令 μ = 0. 8，β = 0. 1，最优价格策略如图 5(上)所示。
令 μ = 0. 4，β = 0. 7，最优价格策略如图 5(下)所示。
















= μ + α － μα









= 2μ + 3α － 3μα
4 1 － α －( )β 2 ＞ 0，即得证。
令 μ = 0. 8，α = 0. 3，最优价格策略如图 6(上)所示。
令 μ = 0. 4，α = 0. 8，最优价格策略如图 6(下)所示。

























令 α = 0. 6，β = 0. 2，最优价格如图 7(上)所示。令 α
= 0. 2，β = 0. 5，最优价格如图 7(下)所示。














令 μ = 0. 9，β = 0. 2，最优价格如图 8(上)所示。令 μ
= 0. 3，β = 0. 6，如图 8(下)所示。
从图 8可以看出，最优价格策略随 α 的增加而增加，
传统渠道价格始终高于电子渠道价格，而且两个渠道的价
格增长速度都是先慢后快。






图 8 最优价格策略随参数 α的变化
令 μ = 0. 9，α = 0. 3，如图 9(上)所示。令 μ =
0. 3，α = 0. 7，如图 9(下)所示。






















3 + 3μβ － μ － 3β
4 1 － α －( )β +
C
2
1 + μβ － β
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α +(1 － α － β) 1 －
PT － PN




PN( ) )μ PN，零售商的利润函数为 ΠＲ→DD =
·321·
α + 1 － α －( )β 1 － PT － PN1 －( )( )μ PT( )－ W ，总利润函数为
ΠL→DD = ΠM→DD + ΠＲ→DD。集中决策时，总利润函数为
ΠL→CD = α + 1 － α －( )β 1 －
PT － PN
1 －( )( )μ PT (+ β +




PN( ) )μ PN。
3. 1 参数 μ对最优利润函数的影响





图 10 利润函数随参数 μ的变化
3. 2 参数 α对最优利润函数的影响
令 μ =0. 8，β =0. 3，得到利润曲线如图 11 所示。可以
看出利润函数都是上升趋势，分散决策时的零售商利润一
直远低于制造商利润，只有当 α快接近于 1 － β时，也就是
战略顾客的比例很少时，零售商利润才开始大幅度增加。
图 11 利润函数随参数 α的变化
3. 3 参数 β对最优利润函数的影响




润，当 β快接近于 1 － α时，也就是战略顾客越少时，零售
商的利润才会大幅度增加。














间 0，[ ]13 内，那么战略顾客对电子渠道产品的满意程度 μ
增加，传统渠道的最优定价 PT→DD
* 会随之减少;当电子顾
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析表明，当 α接近于 1 － β或者 β接近于 1 － α时，也就是
战略顾客的比例越低，零售商利润增加越快。
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